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摘 要 
I 
摘  要 
K 公司是一家在图文影像领域从事 CTP 铝版材制造的知名跨国公司。在日益激
烈的市场竞争中，需求预测流程对 K 公司的运营具有相当重要的作用。本文以 K 公
司的 CTP 铝版材产品的需求预测管理流程分析为切入点，结合相关理论对现有需求
预测流程进行分析，并梳理总结出其中问题，从而提出对应改进建议并加以实施。 
本文先是阐述销售与运作计划、流程改进、需求预测和供需协调四个相关理论
内容，然后通过评析公司背景、产品分析、客户及销售模式等因素，进一步对 K 公
司 CTP 铝版材现有需求预测流程进行梳理，分析了目前流程存在的“供需不协调”、
“流程周期过长”、 “缺乏预警机制”、 “跨部门沟通不畅”的四个问题。接着，本文提
出具体的流程改善建议及改进方案并加以实施。最后，对改进活动的成效进行评估。 
本文研究结论表明，企业要构建适合自身的需求预测管理体系，不仅要以供应
链管理的理论为指导，更要从现有流程实际出发，针对性的提出解决现有问题的改
进方案，结合自身管理模式和业务特性加以实施，这样才能更贴切企业的实际需求。
从某种程度上来看，本文结论虽然取材于 CTP 铝版材生产企业，但是相应的流程改
进方法和实践经验对相关企业有指导意义。 
 
关键词：需求预测；供应链管理；销售与运作 
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II 
Abstract 
K Company is a famous international enterprise who is engaged in the field of 
graphic image and CTP aluminum plates manufacturing. In the increasing fierce market 
competition, demand forecasting process is very important to the operation of K Company. 
This article will focus on the analysis of demand forecasting management process of CTP 
aluminum plates in K Company. And the analysis will be based on the relative theories to 
find out the internal major problems, then propose the improvement measures and execute 
the programs accordingly. 
In the beginning, the article starts with four theories: Sales and Operation Planning, 
Business Improvement, Demand Forecasting, Supply and Demand Coordination. And then 
it introduces company background, product analysis, customers and sales models. After 
that, it focuses on current demand forecasting process in K Company, finds out the 
existing problems and analyzes the important links that needs to be paid attention to. At 
last, the article brings out process improvement suggestions, evaluates the effectiveness of 
the proposed assessments through the pilot work and draw conclusions.  
The conclusion of this article shows if one company wants to set up a more suitable 
demand forecasting management system, it does not only need to rely on relative theories, 
but also need to be combined with practices of enterprise and conditions of business to 
raise the corresponding proposals in order to meet enterprise’s actual demand. To some 
extent, the conclusion is from K Company who is manufacturing CTP aluminum plates, 
but the corresponding process improvement method and experience is also interlinked for 
others manufacturing companies. So the conclusion will be useful for the similar 
manufacturing companies for reference. 
 
Key Words：Demand Forecasting; Supply Chain Management; Sales and Operation 
Planning
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第一章  导论 
1 
第一章  导论 
第一节  引言 
一条完整的供应链涵盖了原材料供应商、生产制造商、零售分销商乃至最终用
户端，它是一个经济链和价值链的集成网络。供应链管理则指的是对这整个链条上
的信息流、物流、资金流等内外部资源不断进行整合和优化，从而促进企业成本最
小化，流程运作最优化以及市场利益最大化1。 
需求预测作为供应链管理中的核心环节，是供应商管理和市场需求管理承上启
下中的一环，是保证供应链正常运作的关键因素，对供应链的优化起着至关重要的
作用。事实上，准确的产品需求和预测数据，不仅有利于合理采购原材料，调整生
产制造计划，降低运作成本，还有利于缩短交货期，提高客户满意度等，使企业更
好的应对市场竞争。因此，在如今的市场竞争中，越来越多的企业重视需求预测流
程的管理，从而帮助企业在市场竞争中取得更多的竞争优势2。 
例如，日本丰田公司推行的“精益生产”理念很好的体现了需求预测的重要性。“精
益生产”作为供应链管理的经典案例之一，其宗旨是“在需要的时候，按需要的量，
生产所需的产品”，即在准确预测市场需求的前提下，将企业的内部资源和市场需求
相结合，实现按需生产、准时生产、适时生产，从而达到缩短产品开发周期、零库
存或者极小库存等独特竞争优势3。 
再如，美国沃尔玛公司也是同样重视需求预测的管理。在沃尔玛，每周都有固
定的管理人员收集各超市的需求和反映的调查，并通过直接调查收集到的顾客需求
即时更新商品组合、安排采购，甚至与供应商共享顾客需求的实时数据，并借此参
与到供应商的生产计划中，将顾客需求准确、及时地反映到生产中4。 
通过丰田和沃尔玛的成功的案例，我们可以发现它们的成功正是基于准确判断
顾客需求，具有完善的需求预测流程体系，并根据市场需求或者主动安排生产计划
或者介入上游供应商生产计划中，在最短时间内实现生产与销售同步。 
                                                             
1
 孙道银,李猛,纪雪洪. 供应链管理研究述评[J]. 技术经济与管理研究，2010 年第 6 期：55. 
2
 李波. 需求导向型预测与供应链库存优化[J]. 物流技术与应用，2011 年第 7 期：72. 
3
 王昂. 丰田精益模式供应链管理的探讨[J]. 现代经济信息，2013 年第 10 期：48-49. 
4
 宋林. 沃尔玛供应链采购管理模式对我国零售业的启示[J]. 全国商情，2013 年第 3 期：21. 
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2 
因此，需求预测管理是供应链体系中重要内容之一，是供应链运作的核心内容，
位于衔接供应商与生产计划上下环节的中间位置。其流程的好坏对企业核心竞争力
的提升至关重要5。K 公司作为一家生产制造型企业，其需求预测流程的完善与改进，
直接影响着该企业在市场竞争中能否取得竞争优势。本文将从 K 公司的需求预测流
程的实际出发，分析其中的利弊，并提出改进建议，希望能够完善该公司的流程管
理，也为同类型企业的流程管理提供借鉴思路。 
第二节  研究背景 
K 公司是一家提供影像及相关产品服务的百年跨国大企业，在全球的业务遍布
150 几个国家和地区。它在影像拍摄、分享、输出和显示领域的技术承载了许多人的
美好回忆。但是，面对快速变化的市场，K 公司需求预测流程不尽合理，决策经常
存在偏误，从而导致不能及时调整战略，改变产品重心，错失了许多良机。 
近几年，K 公司加快从传统影像业务到数字业务转型的步伐，全面缩小业务范
围，力图从在现有市场中再次获得新的发展机遇。其中，印刷版材业务则是 K 公司
转型之后保留下来为数不多的业务中的一个重心。回顾印刷版材业务在全球的发展，
从 1995 年德国 DRUPA 印刷展览会隆重推出计算机直接制版技术及设备开始以来的
短短十几年间，它在全球就以前所未有的发展速度迅猛普及。目前市场上主要的印
刷版材有 PS 版、CTP 版、树脂版、橡皮雕刻版、纸版等等。就 K 公司印刷版材业
务来说，其全球市场占有量一直稳居于前三甲。该公司产品服务的终端客户覆盖多
个国家及区域：例如，中港台、东南亚、韩国、印度、澳洲、日本、拉美、欧洲等
等。而该公司印刷版材生产制造工厂主要有美国、德国、中国厦门和日本四家工厂。
在这当中，中国厦门工厂原材料的供应商主要是德国铝业、西南铝业和厦顺铝业三
家。 
K 公司的短期需求预测管理流程以月度为一个循环周期，由工厂需求部牵头，
销售部门、客服部门、产品部门、供应部门以及其他相关人员协调参与的过程。在
这个流程当中，需求部首先会汇总各方信息拟出每个月的版材销售与订单的需求预
测计划初稿，并经过管理层多次审核和修订，形成定稿。在定稿的基础上，相关人
员会将需求预测计划转化成相应的原材料供应计划和生产涂布计划，直接用于工厂
                                                             
5
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的原材料采购和生产计划安排。因此，需求预测计划的准确性直接影响了生产产能
的评估、原材料的采购和呆滞库存的管控等等，对 K 公司的赢利及运营具有相当重
要的意义。 
面对日益激烈的市场竞争， K 公司一方面除了不断加强新产品的研发之外，另
一方面也需要尽可能的巩固现有产品的市场份额并尽可能的降低运营成本。因此加
强需求预测的管理显得十分重要。基于此出发点，本文将对 K 公司原有的需求预测
流程进行阐述，细述其中的优劣点，并从供需协调、产品特性、信息化、组织协调
等几个关键因素有针对性的提出改进建议及方案，力图提高 K 公司需求预测的准确
性。 
第三节  研究意义 
本文主要的研究范围是 K 公司需求预测管理流程当中存在的问题，希望通过分
析现实案例，寻求改造需求预测管理流程的方法。它不仅对研究主体 K 公司的供应
链流程优化有所贡献，而且在现实生活中具有指导意义。 
第一，本文对推进需求预测流程研究具有参考意义。需求预测管理是供应链管
理的核心内容，它的准确性与否直接影响到整个供应链信息流的数据准确性和企业
的良性运营。而一家企业想要对产品市场销售做出准确的预测，仅仅依靠有关理论
方法和工具是不够的，还需要全面了解产品特性、竞争对手和客户要求等等，才能
应对不断变化的市场需求。因此，在实际操作中，需求预测管理并不简单。本文希
望经过相关研究，能为推进需求预测管理研究提供微薄之力。 
第二，本文对其他在该方面有所需要的企业具有借鉴意义。K 公司是一家规范
的典型的制造型企业，是基于 K 公司实际运营中遇到的难题进行分析研究，并提出
解决方案。而对于大多数制造型企业来说，需求预测流程管理的原理是相通的，运
营中也可能会遇到同样的难题。因此，本文的研究结论可以给有需要的公司提供有
关借鉴。 
第四节  研究内容 
本文的研究内容主要分为以下三大部分： 
第一部分，相关理论概述。将简要对本文研究需要涉及到的四个供应链管理理
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论进行论述，分别是：（1）销售与运作计划；（2）流程改进；（3）需求预测；（4）
供需协调。 
第二部分，在理论分析的基础上，将着手展开对 K 公司的需求预测流程的全面
研究。主要分三个步骤进行：（1）分析 K 公司的历史背景、产品定位、市场环境等
各方面影响因素，从而使读者对 K 公司的状况有更好的了解；（2）具体阐述 K 公司
现有供应链管理流程，并着重分析需求预测管理环节；（3）通过流程分析，进一步
提出目前 K 公司在需求预测管理亟需解决的核心问题。 
第三部分，是改进建议与实施评价。流程管理是企业运营的基础。本文对 K 公
司流程进行研究的主要目的就是为了对 K 公司的需求预测流程进行有效的改进和优
化，进一步提升 K 公司需求预测的准确性。内容主要有四个方面：（1）列明改进使
用的方法；（2）针对现行流程存在问题，提出具体的改进措施；（3）阐述改进方案
的实施；（4）陈述实施结果，并进行相关评价。 
总之，本文宏观上从市场环境进行分析，微观上针对 K 公司的现有供应链流程
进行阐述，还侧重分析了 K 公司流程管理中的需求预测管理部分，并辅以销售与运
作计划、流程改进、需求预测、供需协调等相关理论，归纳出 K 公司目前存在的关
键问题，从而有针对性的提出流程改进方案及建议，最后进行讨论总结。本论文研
究结构框架如图 1-1 所示。 
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图 1-1：研究结构框架
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第二章  相关理论概述 
第一节  销售与运作计划理论分析 
一、销售与运作计划概述 
销售与运作计划6（Sales & Operation Planning）是一种业务流程，其目标是将战
略目标同生产线实际情况联系到一起。大体上来看，它包括销售计划和运作计划两
大部分，其中销售计划指的是企业财务年度内的销售预估，而运作计划是指与销售
计划相对应的生产计划。从深层次来看，销售与运作计划是一个协调市场、销售、
生产、采购和物流的整合计划流程。它可以使管理者直观的了解到企业各类资源配
置，掌握年度指标完成情况，预见到资源配置与年度指标的差异，并根据实际需求
相应的调整各项年度指标。通常来说，销售与运作计划的制作以12-18月的预测为一
个循环周期，并按月度进行数据滚动更新。通过滚动的方法使企业管理人员可以清
晰的了解企业绩效，预见资源瓶颈，更好的应对各类难题，从而提高整体效率7。 
二、销售与运作计划的制定过程 
销售与运作计划是一个涉及到企业产品层面的销售量及生产率的高层计划，其
制作需要各个部门的共同参与。其主要步骤如下： 
（一）信息收集。这是计划制定的基础，越详细越准确的信息收集才能使制定
出来的计划更合理更具参考意义。一般来说，制定一个完整的销售与运作计划需要
收集的信息涉及销售预估、生产能力、劳动力情况、工程技术水平、财务状况等各
方面，内容十分广泛，而这一个过程需要相关部门的共同参与才能完成。在这里，
主要输入信息内容及对应参与部门的情况如下表 2-1。 
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 Annie Gregory. Is sales and operations planning the missing link [J]. Works Management，1996：
30-33. 
7
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